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Wahrnehmungsfehler und
Bias in Verhandlungen

Genaues Zuhoren und Beobachten als erfolgskritische Fihigkeit

BUSINESS NEGOTIATION

SEMINARS

@@ANREDE@@),

ein arabisches Sprichwort sagt: ,,Nichts ist im Verstand, was nicht zuvor in der Wahrnehmung wire.* Genaues
Zuhoren und Beobachten ist in Verhandlungen eine erfolgskritische Fahigkeit. Sie macht den Unterschied zwischen
einer richtigen und einer falschen Entscheidung aus und fiihrt zu einem guten oder schlechten Verhandlungsergebnis.
Aber ist wirklich alles so wie wir es ,,wahrnehmen®? Oder unterliegen wir hier auch Verzerrungen und
Manipulationen? Wie Psychologen und Verhaltens6konomen in zahlreichen Studien herausgefunden haben,
beeintrachtigen kognitive Verzerrungen unsere Moglichkeit, gute und fundierte Urteile zu fallen. Auch wenn wir
vermeintlich rational in eine Verhandlung gehen, zeigt die Forschung: Menschliche Entscheidungen neigen dazu,
fehlerhaft und befangen zu sein.

In meinem aktuellen Verhandlung. Blog lesen Sie mehr liber Wahrnehmungsverzerrungen und Bias in
Verhandlungen. Denn wer sich seiner subjektiven Wahrnehmung bewusst wird und diese reflektiert, kann strategische
Fehler verhindern und erfolgreicher verhandeln.

In den Verhandlungsseminaren des C4 Center for Negotiation der Quadriga Hochschule Berlin bilden wir alle

Facetten der modernen Verhandlungsfiihrung auf der Basis des aktuellsten praxisrelevanten Wissens der
Angewandten, Okonomischen und Kognitiven Psychologie aus. Hierbei legen wir besonderen Wert auf
erfolgskritische Verhandlungen, den Umgang mit irrationalen Verhandlungspartnern und der besonderen
Herausforderungen der Teamverhandlungen. Die Inhalte basieren auf dem neusten Stand der
Verhandlungswissenschaft.

Die Inhalte rund um das Thema Verhandeln erscheinen fiir unsere englischsprachigen Leser wie immer auf dem
Negotiation-blog.eu.

Mit besten Griif3en,

Thr
Thorsten Hofmann
Direktor C4 Center for Negotiation

Mochten Sie mehr iiber Verhandlungstaktiken erfahren und sowohl komplexe professionelle Verhandlungen als auch
alltagliche Verhandlungssituationen meistern? Lesen Sie dazu mehr iiber unsere umfangreichen Verhandlungsseminare
und Zertifikatskurse auf den Seiten des Centers for Negotiation (CfN) der Quadriga Hochschule Berlin.




BUSINESS NEGOTIATION mit

Unsere Seminare

BUSINESS NEGOTIATION ESSENTIALS

Verhandlungsskills fiir Young Professionals

17. - 20. September 2019, Berlin und weitere Termine

Dieser 4-Téagige Seminarbaustein richtet sich an Young- Sie lernen die richtige Vorgehensweise in den
Professionals die in ihrem beruflichen Umfeld haufig verschiedenen Phasen einer Verhandlung, die
Verhandlungen zu fithren haben und sich systematisch strukturierte Vorbereitung einer Verhandlung und den
darauf vorbereiten wollen.In dem komprimierten Einsatz verbaler und nonverbaler Mittel, um die
Seminar erhalten Sie eine fundierte Ausbildung dafiir. Verhandlung zu steuern.

weitere Details

ADVANCED BUSINESS NEGOTIATION
Verhandlungsfiihrung fiir Fortgeschrittene

24. - 26. September 2019, Berlin und weitere Termine

Sie lernen, eine erfolgreiche Strategie zu definieren und Werkzeugen der Verhandlungspsychologie. Die
taktisch und zielorientiert zu verhandeln. Der Einsatz Teilnehmer lernen auflerdem, die Systematik der
verschiedener Verhandlungsstile und die professionelle Motivanalyse kennen, kritische Themen anzusprechen

Verhandlungsvorbereitung stehen dabei genauso im und in emotionalen Belastungssituationen die

Fokus wie der bewusste Einsatz von bewéhrten Verhandlungsfithrung zu behalten.

weitere Details

Sie haben Fragen?

Gerne berate ich Sie bei allen Fragen
rund um unser Angebot!
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Sie mochten keine weiteren Informationen zum Seminarangebot der Quadriga Hochschule Berlin
per E-Mail erhalten?

Sie mochten generell keine Newsletter sowie Informationen zu Produkten und Services fiir Fithrungskréfte und
Entscheider mehr per Email von Quadriga erhalten?



